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Indledning: 
Iværksætteri og personlige netværk
I denne artikel undersøges, hvorledes
iværksætteres personlige netværk udvikler
sig, fra de er i færd med at starte virksom-
hed, til de driver en etableret virksomhed.
Fokus er således på virksomhedsdannelse, og
hvorledes det personlige netværk udvikler sig
fra virksomhedsdannelsen påbegyndes, og
indtil den er afsluttet, og iværksætteren
driver en etableret virksomhed.
Teoretisk er artiklen baseret på, at iværk-
sætteri er indlejret i en social kontekst – at
iværksætteres handlinger er begrænset
såvel som understøttet af de personlige
relationer, iværksættere har. Dette teoreti-
ske perspektiv udviklede sig i midten af
80’erne som en reaktion på den atomistiske
og undersocialiserede anskuelse af iværk-
sætteres handlinger og beslutninger
(Araujo & Easton 1996).
Tidligere forskning har konkluderet, at
forskellige aktiviteter og beslutninger for-
dres bedst af forskellige typer af personlige
netværk. (f.eks. Lin 2001, Evald et al. 2003,
Davidsson & Honig 2003, Larson & Starr
1993). Nogle aktiviteter og beslutninger
kendetegnes ved høj grad af ekspansion og
diversitet, og disse aktiviteter understøttes
bedst af omfattende og forskelligartede
netværk indeholdende mange strukturelle
huller (Burt 1992, Burt 2000, Granovetter
1973).
Andre aktiviteter og beslutninger kende-
tegnes ved høj grad af konsolidering og for-
stærkning, og disse aktiviteter fordres bedst
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Resume1
I denne artikel undersøges, hvorledes iværksæt-
teres personlige netværk udvikler sig, fra de er i
færd med at starte virksomhed, til de driver en
etableret virksomhed. På baggrund af tilfældige
stikprøver af danske iværksættere i forskellige
faser af virksomhedsdannelsesprocessen blev
det fundet, at iværksætteres netværk i opstarts-
fasen er mere konvergente – det vil sige små,
tætte netværk med mange stærke relationer.
Denne type netværk understøtter aktiviteter og
beslutninger kendetegnet ved konsolidering og
forstærkning. Når iværksættere bevæger sig
fremad i virksomhedsdannelsesprocessen æn-
drer deres netværk sig og bliver mere divergente
– det vil sige mere omfattende og forskelligarte-
de netværk, der understøtter aktiviteter og be-
slutninger, der er mere orienteret mod ekspan-
sion og diversitet. For iværksættere understreger
undersøgelsen vigtigheden af at være opmærk-
som på betydningen af netværket og af hele
tiden aktivt at arbejde med opbygning og akti-
vering af de rette dele af det mere generelle net-
værk.
af små, tætte netværk bestående primært
af stærke relationer (Coleman 1988,
Coleman 1990, Krackhardt 1992).
Udvidede og forskelligartede netværk
indeholdende mange strukturelle huller
betegnes i denne artikel divergente netværk
modsat konvergente netværk, der betegner
små, tætte netværk bestående primært af
stærke relationer.
På trods af, at mange studier har be-
handlet det personlige netværk som et sta-
bilt fænomen, har mange også pointeret
netværkets dynamiske karakter (Johan-
nisson 1996, Larson & Starr 1993, Davidsson
& Honig 2003). Eksempelvis argumenterer
Johannisson (1996) for, at det generelle net-
værk forbliver stabilt over tid, men at de dele
af netværket, der aktiveres i forbindelse med
opstart af virksomhed, forandres afhængigt
af, hvilke ressourcer iværksætteren har
behov for i forskellige faser af virksom-
hedsdannelsen.
Det må dermed antages, at forskellige
faser i virksomhedsdannelsen involverer
forskellige aktiviteter og beslutninger, og
hermed følger, at forskellige typer af per-
sonlige netværk er mere passende end
andre i forskellige faser. I denne artikel
arbejdes med tre faser. Den første fase
involverer iværksættere, der har en ide og
en intention om at starte virksomhed, og
som er aktivt i færd med at starte virksom-
hed (opstartsfasen). Den næste fase ved-
rører de iværksættere, der driver en nyetab-
leret virksomhed, der er mellem 3 måneder
og 31/2 år gammel (etableringsfasen), mens
den sidste og tredje fase vedrører de iværk-
sættere, der driver en virksomhed ældre
end 31/2 år (driftsfasen). Se figur 1 nedenfor.
Den overordnede ide i denne artikel er, at
iværksætteres netværk bliver mere og mere
divergente, som iværksætteren bevæger sig
fremad i dannelsesprocesssen fra opstarts-
fasen gennem etableringsfasen og ind i
driftsfasen. Denne overordnede ide vil blive
yderligere uddybet i et senere afsnit.
Ideen vil blive empirisk testet. Dette vil
ske ved først og fremmest at relatere nogle
netværkskarakteristika til de to overordne-
de typer af netværk – konvergente og diver-
gente netværk - og herefter at formulere
hypoteser for hver enkelt netværks karak-
teristika.
Med baggrund i test af disse hypoteser
kan det afgøres, hvorvidt den overordnede
ide om, at iværksætteres personlige net-
værk bliver mere divergente, efterhånden
som iværksætteren bevæger sig fremad i
virksomhedsdannelsesprocessen, giver
mening eller ej.
I artiklens efterfølgende afsnit formule-
res der - på basis af eksisterende viden om
iværksætteri og personlige netværk - en
række hypoteser. Herefter følger en kort
beskrivelse af den anvendte metode inden
de empiriske resultater fremlægges. Re-
sultaterne vil herefter blive diskuteret og
tolket inden papiret afsluttes med en kon-
klusion.
Formulering af hypoteser
Som tidligere antydet antages der på bag-
grund af tidligere forskning, at forskellige
faser i virksomhedsdannelsesprocessen
rummer forskellige aktiviteter og beslutnin-
ger, og disse forskellige aktiviteter og be-
slutninger indebærer, at forskellige kombi-
nationer af konvergente og divergente net-
værk er hensigtsmæssige for iværksættere i
forskellige faser.
Den første fase i virksomhedsdannelsen
er opstartsfasen, hvor iværksætteren står
over for det ofte svære valg at foretage den
endelige beslutning om at starte eller ej.
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Ide & Intention 3 måneder 31/2 år
Kilde: Egen konstruktion baseret på Gartner (1993) og Landström (1999).
Figur 1. Faser i virksomhedsdannelsen.
Opstartsfasen Etableringsfasen Driftsfasen
Mange overvejelser bør i denne fase drøf-
tes, såsom hvorvidt en karrierevej som
selvstændig på længere sigt er i overens-
stemmelse med det liv, personen ønsker at
leve, såvel familiemæssigt som arbejds-
mæssigt. Der er derfor ofte i denne fase
behov for et netværk, der kan understøtte
disse svære overvejelser. Aktiviteterne og
beslutningerne i denne fase kan dermed i
høj grad karakteriseres ved konsolidering
og forstærkning.
Den anden fase i virksomhedsdannelsen
er etableringsfasen, hvor iværksætteren står
overfor at skulle opbygge et finansielt, et
markedsmæssigt samt et organisatorisk
levedygtigt forretningsfundament. Om
vækst og decideret ekspansion er et ønske
rører ikke ved, at iværksætteren skal ud på
markedet og etablere sig, og derfor skal nye
kunder og forretningsideer opsøges samti-
dig med, at det finansielle og organisatori-
ske bagland følger med den markedsmæs-
sige udvikling. Der er derfor i højere grad
end i opstartsfasen brug for divergente net-
værk, der kan give information og skabe
legitimitet over for mulige kunder, mulige
investorer og mulige personer, der ønskes
rekrutteret.
Den tredje fase i virksomhedsdannelsen
er driftsfasen, hvor iværksætteren står over-
for på den ene side at vedligeholde de eksi-
sterende forretningsområder og på den
anden side at opdyrke nye forretningsom-
råder. Men kortere produktlivscykluser og
en øget globalisering af handel gør, at der
ofte i denne fase er brug for på ny at opdyr-
ke nye markeder og nye kunder. Det organi-
satoriske og administrative fundament er
skabt, og det handler således i denne fase
om at udnytte dette fundament. Det må
derfor antages, at yderligere divergente net-
værk er at foretrække i forhold til etable-
ringsfasen.
Der er således med udgangspunkt i de
forskellige aktiviteter og beslutninger, der
relaterer sig til de tre faser, argumenteret
for den overordnede ide om bevægelsen fra
konvergente netværk i opstartsfasen til
mere divergente netværk i senere faser. På
lignende vis har Larson & Starr (1993) tidli-
gere argumenteret for, at relationers natur
skifter gennem virksomhedsdannelsespro-
cessen fra i starten at være karakteriseret
som simple, en-dimensionelle relationer
med primært social karakter til at blive
mere stabile, multi-dimensionelle interor-
ganisatoriske relationer. Andre har nået lig-
nende konklusioner (Davidsson & Honig
2003; Evald et al. 2003).
Som tidligere nævnt knyttes der en
række karakteristika til hver af de to for-
skellige typer netværk. Se tabel 1.
Jo tættere et netværk er – det vil sige jo
flere af relationerne i et netværk, der ken-
der hinanden indbyrdes – jo større er sand-
synligheden for en koalition, der styrker
den kollektive handlekraft. Dette kan være
afgørende ved aktiviteter og beslutninger
karakteriseret ved konsolidering og for-
stærkning. Det samme gør sig gældende for
andelen af familierelationer og andelen af
opmuntrende relationer. Jo større andel af
familierelationer og jo større andel af op-
muntrende relationer, jo bedre understøttes
aktiviteter og beslutninger karakteriseret
ved konsolidering og forstærkning.
Med hensyn til det divergente netværk
kan det argumenteres, at jo større netværk
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Konvergente netværk
Små, tætte netværk bestående primært af stærke
relationer
Tæt
Mange familierelationer
Opmuntrende relationer
Divergente netværk
Omfattende og forskelligartede netværk inde-
holdende mange strukturelle huller 
Stort
Mange forretningsrelationer
Kilde: Egen tilvirkning.
Tabel 1. Konvergente og Divergente netværk.
og jo flere forretningsrelationer, jo bedre
understøttes aktiviteter og beslutninger
kendetegnet ved høj grad af ekspansion og
diversitet.
Litteraturen er mangelfuld med hensyn
til, hvad der diskuteres mellem iværksætte-
ren og dennes relationer. Der har oftest
været fokus på, om iværksætteren har
modtaget information eller råd, men ikke
hvilke temaer disse informationer eller råd
omhandlede. Formuleringen af hypoteserne
omkring diskussionsindholdet er derfor
mere baseret på gængs social netværks- og
entreprenørskabstænkning end tidligere
specifikke forskningsresultater. Det forven-
tes, at diskussion af ideen vil være hyppigst
i opstartsfasen og herefter faldende fremad
i virksomhedsdannelsen, mens diskussion
af finansiering og den økonomiske situa-
tion vil være stigende fra opstartsfasen og
fremad. Med hensyn til diskussion af orga-
nisering af virksomheden forventes en
udvikling, der dog ikke kan retningsbe-
stemmes. I tabel 2 nedenfor er de 8 hypote-
ser formuleret og den dokumenterende lit-
teratur er ligeledes listet.
I det efterfølgende afsnit vil den anvend-
te metode kort blive beskrevet, inden de
empiriske resultater præsenteres.
Metode
De empiriske data, der er anvendt i denne
undersøgelse, er genereret fra en followup-
undersøgelse i forbindelse med det interna-
tionale Global Entrepreneurship Monitor
projekt (GEM). I 2003 blev 2008 tilfældigt
udvalgte voksne danskere i GEM-projektet
adspurgt om deres engagement i forskellige
iværksætteraktiviteter. Fra GEM har det
således været muligt at generere tilfældige
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Tabel 2. Oversigt over hypoteser.
Kilde: Egen tilvirkning.
Hypotese Beskrivelse Ret-
ning 
Dokumenterende litteratur 
1. Netværkets størrelse … stiger under 
organisations-
dannelsesprocessen
+ Aldrich & Zimmer 1986; Woodward 1988; Foss 1994;
Greve 1995; Hansen 1995; Singh 2000; Jenssen 2001;
O’Donnell et al. 2001; Liao & Welsch 2001; Jensen &
Greve 2002; Puhakka 2002
2. Netværkets tæthed … falder under 
organisations-
dannelsesprocessen 
- Aldrich & Zimmer 1986; Dubini & Aldrich 1991; Greve
1995; Liao & Welsch 2001; Hoang & Antoncic 2003;
Ardichvili et al. 2003
3. Andelen 
af forretningsrelationer 
… stiger under 
organisations-
dannelsesprocessen
+ Larson & Starr 1993; Hite & Hesterly 2001; Davidsson &
Honig 2003; Evald et al. 2003
4. Andelen af 
familierelationer 
… falder under 
organisations-
dannelsesprocessen 
-
Foss 1994; Brüderl & Preisendörfer 1998; Jenssen 1999;
Davidsson & Honig 20035. Andelen af 
opmuntrende relationer 
… falder under 
organisations-
dannelsesprocessen 
-
6. Andelen,
der diskuterer ide 
… falder under 
organisations-
dannelsesprocessen 
- Larson 1991; Foss 1994; Jenssen 2001; Torres & Murray
2002; Hoang & Antoncic 2003
7. Andelen, der diskuterer
finansiering og den 
økonomiske situation 
… stiger under 
organisations-
dannelsesprocessen 
+
Larson 1991; Foss 1994; Jenssen 2001; Torres & Murray
2002; Hoang & Antonic 20038. Andelen, der diskuterer
organisering 
… ændres under 
organisations-
dannelsesprocessen 
+/-
stikprøver af danskere, der enten var enga-
geret i opstartsfasen, i etableringsfasen
eller i driftsfasen.
Disse personer er blevet kontaktet på ny,
og deres personlige netværk er blevet iden-
tificeret ved følgende spørgsmål:
”Identificer de fem personer, du har disku-
teret din forretningside eller din forretning
med de sidste 6 måneder, og hvis du har
diskuteret din forretningside eller din for-
retning med mere end fem personer, så
anfør de fem personer, der har influeret dig
mest”. Herefter er netværket blevet kortlagt
ved en række variable baseret på den eksi-
sterende viden om personlige netværk og
iværksætteri:
• Størrelse (fra 1 til 5 relationer)
• netværkets tæthed (antallet af relatio-
ner, der kender hinanden ift. det muli-
ge antal, der kunne kende hinanden)
• andelen af forretningsrelationer (antal-
let af forretningsrelationer ift. andre
relationer)
• andelen af familierelationer (antallet af
familierelationer ift. andre relationer)
• andelen af opmuntrende relationer
(antallet af opmuntrende relationer ift.
antallet af kritiske relationer)
• andelen af relationer, der diskuterer
enten forretningsideen, organisering af
virksomheden eller finansiering af og
den økonomiske situation i virksomhe-
den.
Disse forskellige netværkskarakteristika er
blevet analyseret på tværs af de tre faser.
Undersøgelsen baserer sig således på tilfæl-
dige stikprøver med den voksne danske
befolkning som population. Det kan derfor
argumenteres, at undersøgelsen har stor
værdi i forhold til at kunne generalisere
resultaterne til øvrige danske iværksættere.
Resultater
I tabel 3 nedenfor er gennemsnittene for de
forskellige netværksvariable afbilledet for
de tre faser. Som det ses af figuren, falder
størrelsen af netværk, andelen af familiere-
lationer samt andelen af relationerne med
hvem, der diskuteres selve ideen. Samtidig
ses af figuren, at tætheden, andelen af for-
retningsrelationer, andelen, der diskuterer
finansiering og den økonomiske situation,
samt andelen, der diskuterer organisering
af virksomheden, stiger, mens andelen af
opmuntrende relationer er stigende fra
opstartsfasen til etableringsfasen og heref-
ter faldende igen hen imod driftsfasen.
Det må imidlertid formodes, at der er
visse sammenhænge mellem disse forskel-
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Netværkskarakteristika Opstartsfasen Etableringsfasen Driftsfasen
Gennemsnit N Gennemsnit N Gennemsnit N
Størrelse 4,55 49 4,41 29 4,05 66
Tæthed 0,69 48 0,72 28 0,75 59
Andel af forretningsrelationer 0,30 48 0,45 28 0,47 63
Andel af familierelationer 0,40 49 0,27 29 0,27 64
Andel af opmuntrende relationer 0,81 47 0,84 29 0,71 61
Andel af relationer, der 
diskuterer finansiering/økonomi 0,16 51 0,18 29 0,27 81
Andel af relationer,
der diskuterer organisering 0,14 46 0,20 25 0,23 62
Andel af relationer, der diskuterer 
ide og forretningsgrund 0,65 51 0,54 29 0,33 81
Kilde: Eget datamateriale, 2003.
Tabel 3. Gennemsnit.
lige netværksvariable – sammenhænge, der
ikke er taget højde for i sammenligningen
af gennemsnit. For at udelukke disse sam-
menhænge mellem de forskellige variable i
hypotesetestene, er der gennemført 8 line-
ære regressioner, hvor der er kontrolleret
for de øvrige netværksvariable samt yderli-
gere iværksætterens køn, alder og uddan-
nelsesniveau. Ved brug af lineær regression
er det muligt at estimere relationen mellem
en afhængige variabel og en række uaf-
hængige variable. I denne artikel er den
interessante uafhængige variable fasen i
virksomhedsdannelsen. I tabel 4 ses resultatet
af de 8 lineære regressioner.
I model 1 testes hypotese 1, og der ses
ingen signifikant relation mellem fasen i
virksomhedsdannelsen og størrelsen af
netværket. Hypotese 1 kan dermed afvises.
I model 2 er der derimod en signifikant
positiv korrelation mellem fasen og tæthe-
den i netværket, men korrelationen er posi-
tiv i modsætning til den forventede negati-
ve retning, hvorfor også hypotese 2 kan
afvises. Model 3 viser som ventet en positiv
korrelation mellem fasen og andelen af for-
retningsrelationer. Det kan således ikke
afvises, at andelen af forretningsrelationer
øges i takt med, at iværksætteren bevæger
sig fremad i virksomhedsdannelsesproces-
sen. Hypotese 3 er således støttet af de
empiriske data. Ligeledes er hypotese 4
støttet af de empiriske data, idet model 4
viser, at andelen af familiemedlemmer i
netværket falder fra opstartsfasen og frem
mod driftsfasen. Hypotese 4 støttes således
af den signifikante negative korrelation
mellem fasen og andelen af familiemed-
lemmer. Det samme gør sig gældende for
hypotese 5, idet model 5 viser en signifi-
kant negativ korrelation mellem fasen og
andelen af opmuntrende relationer. Jo læn-
gere iværksætteren kommer i virksomheds-
dannelsesprocessen, jo større andel relatio-
ner bliver kritiske. Også hypoteserne ved-
rørende temaet under diskussion (hypotese
6, 7 og 8) støttes af de empiriske data.
Model 6 viser en signifikant negativ korre-
lation mellem fasen og diskussion af selve
ideen, der således bekræfter, at forretning-
sideen bliver et mindre hyppigt tema mel-
lem iværksætteren og dennes relationer, jo
længere fremad iværksætteren kommer i
faserne. Modsat viser model 7 en signifi-
kant positiv korrelation, der bekræfter, at
finansiering og den økonomiske situation
bliver et mere og mere aktuelt emne, jo
længere frem i faserne iværksætteren kom-
mer. Hypotese 6 og 7 understøttes således
af de empiriske data. Der er også en signifi-
kant korrelation mellem fasen og diskussi-
on af organisering. Model 8 viser, at organi-
sering bliver hyppigere diskuteret i de sene-
re faser end i de tidligere faser af virksom-
hedsdannelsesprocessen.
Regressionsmodellerne giver således
anledning til, at hypotese 1 og 2 afvises,
mens de resterende hypoteser 3, 4, 5, 6, 7 og
8 støttes af de empiriske data og derfor
ikke kan afvises.
Tolkning & diskussion
De 8 hypoteser er nu blevet empirisk testet.
Det blev fundet, at andelen af forretnings-
relationer stiger, når iværksættere bevæger
sig fremad i processen, mens andelen af
familiemedlemmer og andelen af opmun-
trende relationer falder. Ligeledes blev det
fundet, at diskussion af ideen er mest hyp-
pig i de tidlige faser af virksomhedsdannel-
sen, mens diskussion af finansiering og
selve den økonomiske situation og organi-
sering af virksomheden er mest hyppig i de
senere faser.
Det er således kraftigt antydet, at iværk-
sætteres netværk er dynamiske og udvikler
sig i takt med de aktiviteter og beslutninger
de står overfor. Så selvom det generelle net-
værk ofte antages at være forholdsvis sta-
bilt, har analysen vist, at forskellige dele af
netværket aktiveres i forskellige faser af
virksomhedsdannelsen. Den overordnede
ide om, at iværksætteres netværk i op-
startsfasen er mere konvergent end i de
senere faser, hvor netværket bliver mere
divergent, er således til dels støttet.
Ikke alle netværkskarakteristika faldt sig-
nifikant ud i den forventede retning – men
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Tabel 4. Lineære regressioner af de forskellige afhængige variable.
Kilde: Eget datamateriale, 2003.
Noter:
*. Korrelationen er signifikant på et 0,05 niveau (en-sidet)
**. Korrelationen er signifikant på et 0,01 niveau (en-sidet)
***. Korrelationen er signifikant på et 0,005 niveau (en-sidet)
Ved model 8 er der tale om to-sidet test
De skraverede celler indikerer, at variable ikke indgår i regression som uafhængig variable.
Model 1
Størr 
Model 2
Tæt 
Model 3
Forr 
Model 4
Fam 
Model 5
Opmun 
Model 6
Dis_ide 
Model 7
Dis_fin
Model 8
Dis_org
Fase 0,06* 0,07* -0,07*** -0,05* -0,13*** 0,07*** 0,05*
Størrelse
(størr)
-0,07*** 0,04*
Tæthed
(tæt)
0,28*** 0,16*
Andel forretnings-
relationer
(forr)
Andel familie-
relationer
(fam)
0,32*** -0,34*** 0,16*
Andel opmuntrende
relationer
(opmun)
0,20* -0,14
Andel, der diskuterer
ide
(Dis_ide)
-0,44
Andel, der diskuterer
finansiering
(dis_fin)
-1,58***
Andel, der diskuterer
organisering
(dis_org)
Alder 0,08*** 
Uddannelse -0,03*
Konstant 4,95*** 0,45*** -0,15 0,40*** 0,93*** 0,77*** 0,40** -0,13
N respondenter 132 134 136 132 136 129 128 132
R2 0,10 0,11 0,13 0,17 0,03 0,20 0,19 0,06
dog stadig hovedparten. Størrelsen af net-
værket var en af de netværksvariable, der
ikke var signifikant. Dette kan skyldes det
valgte undersøgelsesdesign.
Den måde, netværket er kortlagt på,
betyder, at netværket rent observations-
mæssigt får et maksimum på 5 personer,
hvilket ifølge andre undersøgelser er i
underkanten. Greve (1995) fandt for eksem-
pel, at den gennemsnitlige netværksstørrel-
se i opstartsfasen var 14,7 relationer og 12
relationer i etableringsfasen. Denne øvre
grænse for netværkets størrelse kan have
påvirket testen af hypotese 1. Yderligere
kan den øvre grænse have voldt indflydelse
på testen af hypotese 2 omkring tætheden i
netværket. Jo mindre netværk, jo større vil
sandsynligheden være for tætte netværk.
De uventede udfald med hensyn til net-
værkets størrelse og netværkets tæthed
kan således sandsynliggøres ved måden,
hvorpå netværk er identificeret og målt på,
og derfor må den overordnede ide koncep-
tuelt ikke definitivt afvises. Ideen om, at
iværksættere specielt i opstartsfasen –
grundet de forestående aktiviteter og be-
slutninger – har brug for små, tætte net-
værk bestående af primært stærke relatio-
ner og senere i etableringsfasen og driftsfa-
sen har brug for mere omfattende og for-
skelligartede netværk indeholdende mange
strukturelle huller, må derfor bibeholdes.
Den empiriske analyse har ikke udelukken-
de støttet ideen, men på de punkter, hvor
støtten mangles, kan det tilskrives under-
søgelsesdesignet.
Analysen har således til dels støttet
ideen om, at iværksættere i opstartsfasen,
hvor de står overfor at træffe det endelig
valg om at starte eller ej, har brug for kon-
vergente netværk, der understøtter aktivite-
ter og beslutninger kendetegnet ved konso-
lidering og forstærkning. Og når iværksæt-
teren bevæger sig fremad i virksomheds-
dannelsesprocessen, ændres de aktiviteter
og beslutninger, som skal træffes til bedre
at blive kendetegnet ved ekspansion og
diversitet, hvorved iværksætteren får brug
for mere divergente netværk.
Udover at analysen har indikeret fornuf-
ten i at tænke i konvergente netværk i
opstartsfasen og mere divergente netværk i
de senere faser, har analysen også vist, at
de to typer af netværk består samtidig. Der
er ikke tale om enten et konvergent net-
værk eller et divergent netværk, men deri-
mod tale om forskellige kombinationer af
konvergente og divergente karakteristika.
Der er således tale om et kontinuum, hvor
det er balancen mellem konvergente og
divergente karakteristika, der ændres.
Billedet, der er tegnet af danske iværk-
sætteres netværk i denne artikel, er gene-
relt. Der er tale om træk, der går på tværs
af alle typer af iværksættere. Dette på trods
af, at det må formodes, at der kan være
afgørende forskelle på iværksættere i for-
skellige brancher, og på om der er tale om
produkt-iværksættere, service-iværksætte-
re, sociale iværksættere, kultur-iværksætte-
re etc. Det må også formodes, at der kan
være forskel på, om der er tale om første-
gangsiværksættere eller der er tale om
iværksættere, der tidligere har startet virk-
somhed (Alsos & Kolvereid 1998). Hvorvidt
virksomheden, der startes, kan karakterise-
res som innovativ og vækstorienteret, eller
der er tale om en mere traditionel virksom-
hed, må også formodes at spille ind på
hvilke ressourcer, der efterspørges af iværk-
sætteren, og dermed hvilket netværk, der
aktiveres. Sidst men ikke mindst er det vig-
tigt at præcisere, at tidligere forskning har
antydet væsentlige forskelle på iværksætte-
re og deres netværk på tværs af kulturer.
Ikke at netværk er ubetydelige i nogle kul-
turer, men nærmere at netværk har forskel-
lige roller i forhold til virksomhedsdannel-
sen i forskellige kulturer (Dodd & Patra
2002).
Konklusion
I denne artikel er det blevet undersøgt,
hvorledes iværksætteres personlige net-
værk udvikler sig fra de er i færd med at
starte virksomhed, til de driver en etableret
virksomhed. Det blev indikeret, at iværk-
sætteres netværk i opstartsfasen er mere
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konvergente – små, tætte netværk med
mange stærke relationer, der understøtter
aktiviteter og beslutninger kendetegnet ved
konsolidering og forstærkning. Når iværk-
sættere så bevæger sig fremad i virksom-
hedsdannelsesprocessen, bliver deres net-
værk mere og mere divergente, hvor mere
omfattende og forskelligartede netværk
understøtter aktiviteter og beslutninger, der
er mere orienteret mod ekspansion og di-
versitet.
For iværksættere betyder dette, at de skal
være bevidste om netværkets betydning –
at succes som iværksætter i høj grad også
er afhængig af de relationer, iværksætteren
har og opbygger under virksomhedsdannel-
sen. At starte virksomhed og drive den
videre med succes er i høj grad afhængig af
iværksætterens evne til at netværke - ev-
nen til hele tiden at opbygge og aktivere de
dele af det generelle netværk, der understøt-
ter de aktiviteter og beslutninger, iværksæt-
teren konfronteres med. Enhver aktivitet og
beslutning, givet dennes karakter, fordrer
forskellige typer af netværk og relationer,
og iværksætteren skal derfor hele tiden
arbejde aktivt med at aktivere de rette dele
af netværket.
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Summary
This articles examines how entrepreneurs’
personal networks develop from start-up
initiatives to the operations of an established
enterprise. Random samples of Danish
entrepreneurs in the various phases of the
start-up process show that the entrepreneurs’
networks are convergent, that is, small, closed
networks with many strong relations. This type
of network supports activities and decisions
characterised by consolidation and strong ties.
When entrepreneurs move forward in the
process of starting up a business, their
networks change and become divergent, that is,
extensive and diverse networks supporting
activities and decisions oriented towards
expansion and diversity. For entrepreneurs the
study emphasises the importance of recognising
the significance of the network and constantly
work actively to build up and activate the right
parts of the more general networks.
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